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Ketela pohon merupakan salah satu komoditas unggulan nasional namun dalam 
pengembangannya mengalami beberapa kendala, terutama dalam pemasaran. Penelitian ini 
bertujuan 1) mengetahui saluran dan efisiensi pemasaran dan 2) mengetahui kebutuhan (need 
assessment) pengembangan tata niaga ketela pohon yang menguntungkan petani. Responden 
penelitian ini adalah 30 petani dan pedagang ketela pohon di Kabupaten Wonogiri. Hasil 
penelitian menunjukkan terdapat 3 saluran pemasaran ketela pohon yakni saluran 1 : petani → 
perusahaan olahan tepung mocaf → perusahaan pangan → pedagang pengecer → konsumen; 
saluran 2 : petani → pedagang pengumpul → perusahaan olahan tepung mocaf → perusahaan 
pangan → pedagang pengecer → konsumen; dan saluran 3 : petani → pedagang pengecer → 
konsumen. Saluran pemasaran yang paling efisien dan menguntungkan petani adalah petani 
langsung menjual ketela pohon ke perusahaan olahan tepung mocaf. Masalah dalam pemasaran 
ketela pohon antara lain produk mudah rusak, produksi musiman, harga ketela pohon di petani 
cukup rendah dan keuntungan pedagang pemasaran sangat besar. Untuk meningkatkan usaha 
petani diperlukan dukungan kebijakan pemerintah melalui kegiatan ekstensifikasi dan 
intensifikasi lahan, kebijakan insentif harga dasar ketela pohon di tingkat petani dan 
pemberdayaan kelompok tani (pendampingan proses olahan hasil, bantuan alat dan 
pembentukan kelembagaan pemasaran). 
 
Kata kunci: ketela pohon, tata niaga, farmer share, need assessment 
 
Abstract 
Cassava is one of the national prime commodities but its development has some obstacles, 
especially in marketing. The aims of this research were 1) to know the channels and its marketing 
efficiency, and 2) to know the need of developing the cassava trading system that benefits the 
farmers. The respondents are 30 farmers and traders in Wonogiri Regency. The results showed 
there were 3 marketing channels of cassava, channel 1 : farmers → mocaf processed flour 
companies → food companies → retailers → consumers; channel 2 : farmers → collecting traders → 
mocaf processed flour companies → food companies → retailers → consumers; and channel 3: 
farmers → retailers → consumers. The most efficient and profitable marketing is the farmers sell 
cassava to mocaf processed flour companies. Problems in marketing cassava include defective 
easily products, seasonal production, cassava prices at farmers is low and the benefits of marketing 
traders are huge. To improve the farmers' efforts, its need government policy to support through 
extensification and intensification, incentive policy on cassava pricing at farmer level (floor price), 
and farmer group empowerment (assistance of processed products, equipment aid and establish 
marketing institution). 
 
Keywords : cassava, trading, farmer share, need assessment 
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Salah satu komoditas unggulan 
nasional adalah ketela pohon. Ketela 
pohon atau singkong merupakan bahan 
makanan pokok masyarakat Indonesia 
selain padi dan sagu (Muntaha, dkk 
2015). Ketela pohon juga merupakan 
bahan baku produk tepung tapioka, 
industri fermentasi, dan berbagai 
industri makanan serta sebagai 
antioksidan (Thamrin, dkk, 2013; 
Rachman, dkk, 2016). Ketela pohon 
bahkan diolah menjadi bahan energi 
terbarukan yakni bioethanol (Ginting, 
dkk, 2009). Selain itu, pati ketela pohon 
juga digunakan untuk keperluan 
industri kertas dan tekstil (Retnowati, 
dkk, 2010). Namun, manfaat tersebut 
belum optimal dikembangkan 
masyarakat. Diversifikasi pangan 
berbahan baku ketela masih lambat 
serta muncul image ketela pohon 
sebagai pangan inferior (Werastuti, 
dkk, 2016). Beberapa kendala lain 
dalam pengembangan agribisnis ketela 
pohon diantaranya (Nainggolan & 
Aritonang, 2017) : a) SDM yang 
tersedia tidak terlatih, b) keterbatasan 
petani mengakses informasi pasar, c) 
hama penyakit tanaman, d) kesulitan 
menggunakan bibit bersertifikat, dan e) 
infrastruktur sentra pertanian yang 
belum merata. 
Ketela pohon dapat dijumpai di 
setiap provinsi, salah satunya adalah 
Jawa Tengah. Menurut data BPS, sentra 
produksi ketela pohon di Jawa Tengah 
adalah Kabupaten Wonogiri. Usahatani 
ketela pohon di Kabupaten Wonogiri 
sangat menguntungkan secara 
ekonomi. Sedangkan secara sosial, 
ketela pohon dapat diolah menjadi nasi 
tiwul sebagai bahan pangan saat 
musim paceklik (Karyanto & 
Suwasono, 2008). 
Masalah terbesar dalam 
pemasaran ketela pohon di Wonogiri 
adalah pemasaran ketela pohon tidak 
mampu memberikan keuntungan yang 
besar bagi petani karena keuntungan 
terbesar diperoleh pedagang pengolah 
chips dan pedagang penepung maupun 
pengecer (Setyaningsih, dkk, 2015). 
Petani juga tidak mampu menjual 
produknya langsung kepada konsumen 
padahal apabila hal ini dapat dilakukan 
maka petani akan memperoleh 
keuntungan paling besar dan saluran 
pemasaran akan efisien (Nurlaila, dkk, 
2010). Hal tersebut diperkuat 
Sosiawati (2015) yang menyatakan 
struktur pasar ketela pohon cenderung 
bersaing tidak sempurna, yaitu 
terdapat kekuatan oligopsoni sehingga 
sistem pemasaran ketela pohon 
berlangsung secara tidak efisien.  
Masalah ini perlu segera 
diselesaikan karena industri olahan 
ketela pohon di Kabupaten Wonogiri 
terus meningkat dengan serapan 
tenaga kerja cukup besar. Data Dinas 
Perindustrian, Perdagangan, Koperasi 
dan UMKM Kabupaten Wonogiri 
menujukkan pada tahun 2011 jumlah 
indutri olahan ketela pohon ada 217 
unit dan meningkat menjadi 517 unit 
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pada tahun 2013. Industri terbanyak 
adalah di bidang olahan tapioka. Usaha 
ini akan terus meningkat karena 
adanya dukungan baik pemerintah 
pusat maupun daerah. Bantuan modal 
diberikan oleh pemerintah Kabupaten 
Wonogiri yakni sebesar Rp 1 Miliar 
dari dana APBD Perubahan.  
Oleh sebab itu, apabila sistem 
pemasaran di Kabupaten Wonogiri 
masih belum menguntungkan petani, 
maka bukan tidak mungkin jumlah 
petani yang menanam ketela pohon 
akan berkurang sehingga produksi 
ketela pohon juga akan turun dan akan 
mengganggu kontinuitas suplai bahan 
baku bagi industri olahan pangan. 
Dengan begitu perlu dikaji sistem 
pemasaran ketela pohon dan 
menentukan solusi agar petani 
mendapatkan kemanfaatan dalam 
sistem pemasaran tersebut. Kajian ini 
dilakukan dengan tujuan 1) 
mengetahui saluran dan efisiensi 
pemasaran, dan 2) mengetahui 
kebutuhan (need assessment) 
pengembangan tata niaga ketela pohon 
yang menguntungkan petani. 
 
METODE PENELITIAN 
Penelitian ini dilaksanakan di 
Kecamatan Ngadirojo. Pemilihan lokasi 
dilakukan dengan metode purposive 
sampling yakni daerah yang memiliki 
produksi ketela pohon terbesar di 
Kabupaten Wonogiri. 
Penelitian dilaksanakan dalam 
dua tahap. Tahap pertama adalah 
survei mengenai pemasaran ketela 
pohon yang dilaksanakan pada Mei 
sampai dengan Juli 2015. Responden 
pada tahap pertama adalah 30 petani 
ketela pohon yang dipilih secara acak 
(random sampling) serta pedagang 
yang dipilih menggunakan metode 
snowball sampling. Tahap kedua adalah 
survei mengenai berbagai kebutuhan 
untuk pengembangan ketela pohon 
yang dilaksanakan pada Mei sampai 
dengan Agustus 2016. Responden pada 
tahap kedua adalah Dinas Pertanian 
Kabupaten Wonogiri, Petugas 
Penyuluh Lapangan Kecamatan 
Ngadirojo, perusahaan pengolah mocaf 
dan petani. 
Metode analisis yang digunakan 
dalam penelitian ini antara lain : 
1) Untuk mengetahui saluran 
pemasaran dilakukan dengan analisis 
deskriptif berdasarkan wawancara 
dengan petani dan pedagang. 
2) Untuk menghitung efisiensi 
pemasaran menggunakan marjin 
pemasaran. Semakin tinggi marjin 
pemasaran, maka efisiensi pemasaran 
semakin rendah (Rosmawati, 2011). 
Untuk menghitung marjin dari setiap 
lembaga pemasaran digunakan rumus 
(Widiastuti & Harisudin, 2013) : 
 
Mp = Pr – Pf atau Mp = Bp + Kp  
Keterangan:  
Mp  = Marjin pemasaran (Rp/kg) 
Pr  = Harga di tingkat konsumen 
(Rp/kg) 
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Pf  = Harga di tingkat produsen 
(Rp/kg) 
Bp  = Biaya pemasaran (Rp/kg) 
Kp  = Keuntungan pemasaran 
(Rp/kg) 
3) Untuk mengetahui kebutuhan 
(need assessment) pengembangan tata 
niaga ketela pohon maka dilakukan 
dengan memberikan solusi terhadap 
masalah yang ada dalam tata niaga 
ketela pohon. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Pelaku dan Aktivitas Pemasaran 
Dalam penelitian ini lembaga 
pemasaran pertama yang terlibat 
adalah petani. Petani menjual ketela 
pohon kepada pedagang. Ketela pohon 
yang ditanam petani sangat bervariasi 
namun varietas ideal adalah varietas 
yang dapat dipanen umur 7-10 bulan 
dan dalam bentuk segar. Petani 
kebanyakan menjual ketela pohon 
dalam bentuk umbi atau tanpa ada 
proses pengolahan terlebih dahulu. 
Pelaku pemasaran selanjutnya 
adalah pedagang yang mengumpulkan 
ketela pohon dari sejumlah petani 
kemudian menjual kepada pedagang 
lain ataupun kepada industri pengolah 
ketela pohon. Ketika membeli ketela 
pohon dari petani, pedagang 
kebanyakan menerapkan pembayaran 
tunai setelah mengukur berat ketela 
pohon. Harga beli disesuaikan dengan 
harga pasar. Pedagang jarang 
menerapkan grading untuk 
menggolongkan produk berdasarkan 
kualitas tertentu. Sifat ketela pohon 
yang cepat rusak (perishable) 
menyebabkan setiap aktivitas 
pemasaran dilaksanakan dalam waktu 
singkat agar menekan risiko 
penurunan kualitas produk.  
Pelaku pemasaran selanjutnya 
adalah Industri olahan ketela pohon 
yang produknya sangat beragam, 
terutama pengolah tepung mocaf. 
Pengolah tepung mocaf terdiri dari dua 
pelaku yakni pengusaha pengolah 
chips dan pengusaha pengolah mocaf. 
Pengolah chips melakukan aktivitas 
mengubah bentuk umbi basah ketela 
pohon menjadi ketela chips sedangkan 
pengolah mocaf mengubah chips 
menjadi tepung mocaf. Industri ini 
terdiri dari industri rumah tangga 
maupun pabrik yang mampu 
mengemas tepung dan siap dipasarkan. 
Dalam penelitian ini, perusahaan 
utama yang terlibat adalah PT. Agro 
Andalan dengan produk akhir yakni 
tepung mocaf. PT Agro Andalan 
memiliki wilayah pamasaran ke pabrik 
olahan pangan di Jakarta. 
Beberapa perusahaan pengolah 
ketela pohon bermitra dengan 
pedagang agar perusahaan 
memperoleh kontinuitas bahan baku 
dalam jumlah yang telah disepakati. 
Perusahaan tersebut juga memberikan 
pinjaman modal kepada pedagang 
demi kelancaran perolehan ketela 
pohon. Pada kondisi seperti ini, 
perusahaan pengolah ketela pohon 
bertindak sebagai penentu harga 
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sedangkan pedagang sebagai penerima 
harga. Apabila tidak ada pinjaman 
modal maka pedagang memiliki posisi 
tawar yang lebih baik dalam penentuan 
harga ketela pohon. Perusahaan 
pengolah ketela pohon menjual tepung 
ocaf kepada pedagang pengecer. 
Perusahaan tepung mocaf dapat 
menentukan harga jual tepung mocaf. 
Pelaku pemasaran ketela 
terakhir adalah pedagang pengecer 
yang menjual tepung mocaf kepada 
konsumen. Konsumen tepung mocaf 
terdiri dari industri kecil makanan 
ringan dan rumah tangga. Pedagang 
pengecer bertindak sebagai penentu 
harga sedangkan konsumen sebagai 
penerima harga. 
Secara umum, para pelaku 
pemasaran melakukan berbagai jasa 
pemasaran pertanian, diantaranya 
pengumpulan, pengangkutan, 
penyimpanan, sortasi dan standarisasi, 
dan pengolahan. 
 
Saluran, Marjin, Keuntungan dan 
Efisiensi Pemasaran 
Secara sederhana bagan saluran 
pemasaran yang terbentuk adalah 
sebagai berikut : 
Saluran 1 : petani → perusahaan 
olahan tepung mocaf → 
perusahaan pangan → 
pedagang pengecer → 
konsumen 
Saluran 2 : petani → pedagang 
pengumpul → perushaan 
olahan tepung mocaf → 
perusahaan pangan → 
pedagang pengecer → 
konsumen 
Saluran 3 : petani → pedagang 
pengecer → konsumen 
 
Hasil perhitungan marjin 
pemasaran antar saluran pemasaran 
adalah sebagai berikut : 
Saluran 1 = Pr – Pf = Rp 2.500,00 –  
 Rp 1.146,00 = Rp 1.354,00/kg 
Saluran 2 = Pr – Pf = Rp 2.500,00 –  
 Rp 625,00  = Rp 1.875,00/kg 
Saluran 3 = Pr – Pf = Rp 3.000,00 –  
 Rp 400,00 = Rp 2.600,00/kg 
  
Dari hasil perhitungan marjin, 
saluran pertama menghasilkan selisih 
harga konsumen dengan harga petani 
yang paling kecil dibandingkan dua 
saluran pemasaran lainnya. Apabila 
dilihat dari panjangnya saluran 
pemasaran, maka marjin yang diterima 
pelaku pemasaran pada saluran ketiga 
sangat besar karena hanya melibatkan 
pedagang pengecer dibandingkan 
saluran pertama dan kedua yang 
melibatkan banyak pelaku pemasaran. 
Besar biaya pemasaran per 
saluran pemasaran akan berbeda-beda, 
tergantung pada biaya yang 




Jurnal Agrica  Vol.11 No.1/April 2018                                                                             ISSN  1979-8164 (Print) 

















Pabrik Olahan Pangan 
dari Ketela Pohon 
 















                                  Gambar 1. Saluran Pemasaran Ketela Pohon di Kabupaten Wonogiri 




Tabel 1. Biaya Pemasaran per Saluran Pemasaran 
Keterangan 
Biaya (Rp per kg) 
Saluran 1 Saluran 2 Saluran 3 
Pengangkutan/transportasi 40 100 20 
Penyimpanan 0 100 0 
Packaging 20 25 20 
Penyortiran 0 0 0 
Retrbusi 0 0 0 
Pungutan tidak resmi 10 10 0 
Muat 25 25 0 
Bongkar 10 10 0 
Lain-lain 0 0 0 
Total 105 270 40 
Sumber : Analisis Data Primer (2015). 
 
Hasil perhitungan keuntungan 
pemasaran adalah sebagai berikut : 
Saluran 1 : Π = M – C = Rp 1.354,00  - Rp 
105,00 = Rp 1.249,00 
Saluran 2 : Π = M – C = Rp 1.875,00 – Rp 
270,00 = Rp 1.605,00 
Saluran 3 : Π = M – C = Rp 2.600,00 – Rp 
40,00 = Rp 2.560,00 
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Dengan membandingkan besaran 
keuntungan pemasaran antar saluran 
pemasaran, maka keuntungan pemasaran 
pada saluran pertama adalah yang paling 
kecil dibandingkan dua saluran 
pemasaran lainnya. Hal ini menunjukkan 
jumlah keuntungan yang diterima para 
pelaku pemasaran pada saluran 
pemasaran pertama adalah yang paling 
kecil sehingga dapat dikatakan saluran 
pertama paling efisien. 
 Dari hasil perhitungan marjin dan 
keuntungan pemasaran maka dapat 
diketahui bahwa saluran pemasaran 
pertama adalah yang paling efisien 
dibandingkan dua saluran pemasaran 
lainnya. Hal ini karena perusahaan dapat 
membeli produk langsung dari petani 
sedangkan pada dua saluran lain 
melibatkan banyak pedagang baru 
kemudian sampai ke perusahaan. 
 
Masalah dalam Pemasaran 
Masalah utama dalam pemasaran 
ketela pohon di Wonogiri adalah petani 
belum mengolah umbi basah menjadi 
olahan chips atau tepung mocaf. Secara 
teknis, pengolahan ketela pohon menjadi 
tepung mocaf sangat sederhana. Ubi kayu 
yang dipanen selanjutnya dikupas, dicuci 
dan dirajang. Hasil rajangan tersebut 
kemudian direndam dalam air yang telah 
dicampur garam untuk proses fermentasi. 
Untuk mempercepat fermentasi maka 
diperlukan bahan tambahan berupa 
starter. Starter dapat dibuat dengan 
membuat air rendaman ketela pohon 
yang dibiarkan selama kurang lebih 3 
hari. Proses fermentasi berfungsi untuk 
menghilangkan pigmen warna kuning 
pada ketela pohon serta warna cokelat 
ketika perebusan. Hal ini akan mampu 
menghasilkan tepung mocaf berwarna 
putih bersih. Setelah proses fermentasi 
selesai maka selanjutnya dilakukan 
proses penjemuran sehingga dihasilkan 
chips cassawa. Proses selanjutnya adalah 
penggilingan sehingga dihasilkan tepung 
mocaf. Proses ini biasanya menggunakan 
mesin penggiling. 
Proses ini idealnya dilakukan oleh 
petani karena proses ini tergolong 
mudah. Kegiatan pembuatan chips atau 
tepung mocaf mendesak dilakukan di 
tingkat petani karena : 
1. Sifat produk mudah rusak 
Salah satu sifat produk ketela 
pohon adalah mudah rusak sehingga 
apabila masih dalam keadaan basah maka 
ketela pohon tidak dapat disimpan terlalu 
lama. Hasil pengamatan di lapangan 
menunjukkan kualitas ketela pohon yang 
beragam dilihat utamanya dari 
kandungan air pada umbi. Kandungan air 
yang tinggi membuat ketela pohon mudah 
busuk karena merupakan media yang 
cocok untuk pertumbuhan jamur. Bentuk 
hasil ketela pohon yang dijual petani 
dalam bentuk umbi basah karena pabrik 
hanya menerima ketela pohon dalam 
bentuk umbi basah. Selain itu, sistem 
pemasaran yang ada saat ini 
mendasarkan pada kualitas hasil sehingga 
semakin baik kualitas suatu produk maka 
akan semakin tinggi harga yang diperoleh 
para pelaku pemasaran. 
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2. Produksi musiman 
Sifat produksi ketela pohon adalah 
musiman yakni dalam 1 tahun hanya 
dapat dipanen 1 kali yakni sekitar bulan 
Juli, Agustus atau September. Pada saat 
panen, produksi ketela melimpah namun 
pada saat masa tidak panen maka suplai 
ketela pohon di pasaran akan sangat 
rendah. Pada sisi lain, permintaan ketela 
pohon baik dari industri rumah tangga 
maupun perusahaan bersifat kontinu 
sepanjang waktu. Dengan kondisi ini, 
maka selayaknya petani sebagai produsen 
dituntut untuk mampu menyediakan 
ketela pohon sepanjang tahun, termasuk 
ketersediaan di luar waktu panen. Kondisi 
ini dapat diatasi apabila petani mampu 
melakukan pengolahan hasil sehingga 
produk ketela dapat disimpan pada 
jangka waktu cukup lama. Menurut 
petani, sedikitnya produksi ketela pohon 
tiap petani dan terbatasnya sumberdaya 
keuangan dan manusia yang 
menyebabkan petani enggan melakukan 
kegiatan pasca panen. Efisiensi 
penggunaan sumberdaya keuangan dan 
manusia untuk kegiatan pasca panen 
dapat dilakukan secara kelembagaan 
dalam kelompok tani. Pemberdayaan 
kelompok tani dilakukan melalui 
penyuluhan manajemen organisasi dan 
unit usahanya. Kelompok tani dapat 
melakukan kegiatan bisnis terkait ketela 
pohon berupa unit usaha pengolahan 
ketela pohon menjadi chip dan mocaf, 
unit usaha pengolahan limbah ketela 
pohon menjadi pakan ternak dan kompos, 
serta unit usaha pemasaran. 
3. Harga ketela pohon di petani 
cukup rendah 
Kualitas hasil panen ketela pohon 
petani cukup rendah karena kandungan 
air yang tinggi. Hal ini berimplikasi pada 
harga jual yang rendah karena pedagang 
atau perusahaan membeli berdasarkan 
kualitas yang ada. Penyebab lain masalah 
ini adalah lemahnya kelembagaan 
pertanian. Petani selama ini memasarkan 
produk secara individual sehingga posisi 
tawar petani rendah dan dimanfaatkan 
pelaku pemasaran lain untuk menekan 
harga produk dari petani.  
4. Keuntungan pedagang pemasaran 
sangat besar 
Pedagang selama ini sebagian 
besar membeli ketela pohon dari petani 
dalam bentuk umbi basah dan akan 
memberikan sedikit perlakuan olahan 




Pada pemasaran ketela pohon di 
Kabupaten Wonogiri, terdapat 3 saluran 
pemasaran, yakni : saluran pertama : 
petani → perusahaan olahan tepung 
mocaf → perusahaan pangan → pedagang 
pengecer → konsumen; saluran kedua : 
petani → pedagang pengumpul → 
perusahaan olahan tepung mocaf → 
perusahaan pangan → pedagang pengecer 
→ konsumen; dan saluran ketiga : petani 
→ pedagang pengecer → konsumen. 
Saluran pemasaran yang paling efisien 
dan menguntungkan petani adalah 
saluran pemasaran pertama karena nilai 
marjin lembaga pemasaran yang rendah 
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serta farmer share yang tinggi. Masalah 
dalam pemasaran ketela pohon antara 
lain sifat produk mudah rusak, produksi 
musiman, harga ketela pohon di petani 
cukup rendah, dan keuntungan 
pemasaran pedagang sangat besar  
Sampai saat ini untuk 
mendapatkan keuntungan yang optimal, 
maka petani sebaiknya menjual langsung 
produk ketela pohon hasil panen ke 
perusahaan pengolahan tepung mocaf. 
Namun, petani juga perlu melakukan 
usaha pasca panen secara sederhana 
seperti mengolah secara mandiri umbi 
basah ketela pohon menjadi tepung mocaf 
karena nilai tambah produk sangat besar 
dan dapat meningkatkan kontribusi 
pendapatan yang besar dari usaha olahan 
ketela pohon. 
Bagi perusahaan, perlu dibangun 
gudang penyimpanan yang besar dengan 
standardisasi yang baik sehingga dapat 
menjamin ketersediaan pasokan bahan 
baku saat musim paceklik. Untuk 
meningkatkan usaha petani ketela pohon 
dalam proses pengolahan hasil, maka ada 
beberapa alternatif : 
1. Dukungan kebijakan pemerintah 
melalui kegiatan ekstensifikasi dan 
kegiatan intensifikasi  
2. Kebijakan insentif harga dasar ketela 
pohon di tingkat petani 
Berdasarkan PP No. 17 Tahun 
2015 tentang Ketahanan Pangan dan Gizi 
memberikan wewenang pemerintah 
daerah untuk menentukan harga dasar 
(floor price) suatu produk pertanian yang 
belum diatur pemerintah pusat. 
Kewenangan ini seharusnya 
dimanfaatkan pemerintah daerah untuk 
menetapkan harga dasar ketela pohon 
sehingga mampu memberikan insentif 
bagi petani yang mengolah chips atau 
tepung mocaf. Hal ini perlu dilakukan 
karena petani apabila menjual dalam 
bentuk olahan pangan, maka hasil panen 
yang terjual hanya dalam jumlah sedikit. 
3. Pemberdayaan kelompok tani 
dilakukan melalui penyuluhan 
pengelolaan (manajemen) organisasi dan 
unit usahanya; yang didukung dengan 
kegiatan pendampingan dan pembinaan 
oleh instansi terkait. 
a) Pendampingan proses olahan hasil 
Beberapa petani belum mengetahui 
cara mengolah hasil ketela pohon 
sehingga perlu adanya proses 
pendampingan baik dari PPL maupun 
instansi lain. Proses ini dimulai dengan 
adanya penyuluhan tentang cara 
pengolahan hasil sampai dengan standar 
kualitas terbaik olahan chips atau tepung 
mocaf yang diinginkan pasar. Proses ini 
harus terus didampingi sampai petani 
mandiri dan secara kontinu melakukan 
pengolahan hasil. 
b) Bantuan alat 
Salah satu kendala dalam 
pengolahan hasil adalah petani tidak 
memiliki alat pengolahan hasil. Alat yang 
dibutuhkan antara lain chopper yang 
berfungsi merajang umbi basah serta 
membutuhkan alat penepung petani 
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c) Pembentukan kelembagaan 
pemasaran 
Pembentukan kelembagaan 
pemasaran ini menjadi sangat penting 
karena pada tahun 2016, refraksi yang 
ditetapkan oleh pabrik lebih besar dari 
ketentuan besaran refraksi pada tahun 
2015. Ketentuan refraksi yang lebih tinggi 
akan memberatkan produsen. Refraksi 
yang tinggi dan harga jual yang relatif 
rendah, mengakibatkan penerimaan 
produsen berkurang. Kelembagaan 
pemasaran ini selain menjadi penyalur 
hasil juga merupakan lembaga 
pendamping petani sehingga pada tahap 
selanjutnya mampu mendorong 
pembentukan sistem kontrak antara 
petani dengan perusahaan. 
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